l Zarzadzanie przedsiebiorstwem

Business-to-Business polega nie
tylko na utworzeniu fancucha
dostaw, lecz rowniez na nawiq-

zaniu  kompleksowej  relacji
o dtugofalowym charakterze.
Jego zewnetrznym objawem

jest przede wszystkim funkcjo-
nujgcy system informatyczny,
obejmujqgcy aplikacje stuzqce do
utatwienia i usprawnienia komu-
nikacji pomiedzy partnerami,
podejmowanej w celu uspraw-
nienia procesow sprzedazowych.
Czy mozna uzyskaé wsparcie

finansowe na jego wdrozenie?
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UZYSKANIA WSPARCIA NA ICH SFINANSOWANIE

B2B, or not B2B?

H Co to sq systemy
informatyczne typu
B2B?

Aby udzieli¢ precyzyjnej odpo-

wiedzi na to pytanie nalezy

zagltebi¢ sie w specyfike relacji

B2B, czyli zachodzacej pomie-

dzy kontrahentami bizneso-

wymi. Granica pomiedzy sys-
temem B2B (ang. Business-to-

Business) a B2C (ang. Business-

to-Customer) jest bardzo ptynna

i czesto jej dokladne wytycze-

nie jest uzaleznione od interpre-

tacji prawnych. W potocznym
rozumieniu B2B jest procesem
obstugi klientéow instytucjonal-
nych (przedsiebiorstw, jak row-
niez instytucji budzetowych -
jednostek samorzadu terytorial-
nego, wojska, policji itp.).
Jednakze fachowe zrédtla,
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na czele z § 3. 1. 1 rozporzadze-
nia Ministra Rozwoju Regional-
nego z dnia 13 sierpnia 2008 r.
(wraz z pdzniejszymi zmianami)
w sprawie udzielania przez Pol-
ska Agencje Rozwoju Przedsig-
biorczosci pomocy finansowej
na wspieranie tworzenia i roz-
woju gospodarki elektronicznej
w ramach Programu Operacyj-
nego Innowacyjna Gospodarka
2007-2013, definiujg B2B w spo-
sob duzo bardziej restrykcyjny.
Wymienione wyzej rozporza-
dzenie interpretuje system B2B
W ponizszy sposob:

»llekro¢ w rozporzadzeniu
jest mowa o [...] B2B [...] nalezy
przez to rozumie¢ relacje ustu-
gowa oraz klase systemow tele-
informatycznych przeznaczo-
nych do automatycznej informa-

¢cji handlowej (wymiany danych)
oraz koordynacji dzialan mie-
dzy przedsigbiorcami, stano-
wigce niezbedne ogniwo pro-
cesow biznesowych tych przed-
siebiorcow, dotyczace rdéznego
rodzaju wspolpracy miedzy tymi
przedsiebiorcami, w tym réw-
niez modelu wirtualnego przed-
siebiorstwa, z zastosowaniem
e-ustug”.

W prostszych stowach, Busi-
ness-to-Business sprowadza si¢
nie tylko do utworzenia tan-
cucha dostaw, lecz réwniez do
nawigzania kompleksowej rela-
¢ji o dlugofalowym charakte-
rze. Relacja powinna obejmowac
swoim zakresem zdecydowana
wiekszo$¢ procesow dziatalno-
$ci przedsiebiorstwa - zarza-
dzanie, sprzedaz, marketing

(zwlaszcza dystrybucje i komu-
nikacje), jak réowniez plaszczy-
zne logistyczng (przeplyw pro-
duktow lub towaréw pomiedzy
partnerami), finansowa (poli-
tyke wzgledem naleznosci i plat-
noéci) oraz informatyczng.
Ponadto, powinny one funkcjo-
nowac w obu kierunkach.

Zewnetrznym, widocznym
objawem relacji B2B jest przede
wszystkim funkcjonujacy sys-
tem informatyczny, obejmu-
jacy aplikacje stuzace do utatwie-
nia i usprawnienia komunikacji
pomiedzy partnerami, podejmo-
wanej w celu usprawnienia pro-
cesow sprzedazowych.
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Oto jest pytanie...
Obranie w modelu biznesowym



przedsiebiorstwa polityki dziatan
w kierunku B2B (czyli obstugi
wszelkiego rodzaju posrednikow:
producentéw, dystrybutorow itp.)
lub B2C (czyli obstugi bezposred-
niej klientdw ostatecznych) sta-
nowi jedna z kluczowych decyzji
strategicznych, jesli nie najwaz-
niejsza. Kazdy z tych systemow
posiada szereg wad i zalet.

W krétkim horyzoncie cza-
sowym odsprzedaz produktow,
ustug lub towaréw posrednikom
oznacza dla przedsiebiorstwa
przede wszystkim koniecznos¢
rezygnacji z wygérowanych marz
(ktére mozna byloby wygenero-
waé w przypadku zaoferowania
produktéow klientom ostatecz-
nym). Wazna role we wspélpracy
typu B2B pelni odpowiedni sys-
tem premiowania za osiggniete
pulapy obrotéw, ktore stanowia
czynnik motywujacy do zacie-
$niania wspotpracy.

Drugi, co do wazno$ci, nieko-
rzystny czynnik stanowia koszty
wzajemnego ,docierania si¢”
z kontrahentem pod katem stwo-
rzenia spdjnego systemu wspol-
pracy. Opracowywane i wdra-
zane procedury w poczatko-
wym okresie funkcjonowania nie
zawsze okazujg si¢ trafne, a kazda
zmiana przynosi wieksze ryzyko
ze strony technicznej (zwigzanej
z logistyka, informacjg itp.) lub
ze strony czynnika ludzkiego.

Innym
aspektem jest takze wydtuze-
nie tancucha dostaw. W wielu
firmach skomplikowana proce-
dura dotyczaca obiegu informa-

niekorzystnym

cji, dokumentoéw, platnosci oraz
samego przedmiotu transakcji
(czyli produktu badz towaru)
powoduje zawirowania w dosta-
wach, na czym moze straci¢
ostateczny odbiorca. Powszech-
nym zjawiskiem wystepujacym
przy skomplikowanych mode-
lach logistycznych jest tzw. efekt
sprzedazy utraconej. W pro-
stych stowach polega on na tym,
iz przedsigbiorstwo w wyniku

nadmiernego skomplikowania
procedur informacyjnych, sprze-
dazowych, magazynowych, logi-
stycznych itp., traci mozliwos¢
dokonania transakcji w stopniu
mozliwym do osiggniecia. Zja-
wisko jest szczegdlnie widoczne
w przypadku duzych hurtowni
oraz magazynow, zwlaszcza przy
duzych dostawach. Sposobem
na zniwelowanie wymienionego
efektu jest dazenie do opracowa-
nia idealnego systemu B2B, kto-
rego zadaniem jest minimaliza-
cja wpltywu kluczowych barier
na catoksztalt dzialan przedsie-
biorstwa:

1) Obszar logistyki
Przedsigbiorstwo dysponuje
fizycznie towarem juz od chwili
jego wyladowania i potozenia na
polce. W praktyce jednak w tym
momencie pojawia si¢ bariera
w postaci wdrozonych procedur.
Zazwyczaj dopiero po rozlado-
waniu calej dostawy generowany
jest dokument PZ, umozliwiajacy
wprowadzenie towaru do sys-
temu informatycznego. Inng fra-
pujaca kwestig jest np. poszuki-
wanie towaru przez magazyniera.
Ze wzgledu na istotng role czyn-
nika ludzkiego oraz duzy stopien
rotacji pracownikow ta z pozoru
prosta czynno$¢ bywa w znacz-
nej mierze utrudniona. Bywa tak,
ze ,brakujacy” towar odnajduje
sie po pewnym czasie, z kolei
inny jest zamawiany niepotrzeb-
nie. W konsekwencji prowadzi to
do ,,zamrozenia kapitalu” przez
przedsigbiorstwo oraz spadku
prestizu w oczach odbiorcow.

2) Obszar ofertowania

Innym czynnikiem hamujacym
operatywno$¢ przedsiebiorstw
jest problem z przegladem ofert.
Idealnym rozwigzaniem zdal-
nego podgladu dostepnych pozy-
cji jest automatycznie genero-
wana lista zamiennikéw. W prak-
tyce jest to jednak rozwigza-
nie bardzo rzadko spotykane na

rynku, oferowane przez nieliczne
firmy informatyczne.

3) Transport

Poza trudnosciami w czynno-
$ciach handlowych powaznag
bariere potrafi stanowi¢ rowniez
kwestia transportu. Czes¢ kie-
rowcow regularnie dopuszczaja
sie¢ naduzy¢ w postaci np. kra-
dziezy paliwa, czy wyboru nie-
wlasciwych tras, skutkujacych
niedopuszczalnymi przy wspoét-
pracy partnerskiej notorycznymi
opdznieniami w dostawach. Na
rynku istnieje szereg aplikacji
stuzacych do prowadzenia nad-
zoru, jednakze ich wdrazanie cig-
gle nie jest postrzegane jako stan-
dard rynkowy.

Niestety kompleksowe roz-
wigzania ulatwiajace wspodl-
prace pomiedzy partnerami sta-
nowia ewidentna nisz¢ na rynku
informatycznym. Istnieje zaled-
wie kilka firm, ktore sg w stanie
technicznie wykona¢ tego typu
rozwigzania, a zarazem zaofero-
wacé je potencjalnemu odbiorcy
w korzystnej cenie.

Jednakze, oprocz wyzej
wymienionych wad, wspdtpraca
na polu B2B posiada szereg zalet.

Podstawowym czynnikiem
skfaniajacym przedsiebiorstwo do
obrania polityki B2B jest diugofa-
lowy charakter relacji, gwarantu-
jacy stabilne zrédlo przychodéw
dla firmy. W przelozeniu na sfere
finansow, wspdtpraca B2B w pew-
nym sensie uzaleznia partneréw
od przedsiebiorstwa. Stanowi
takze jeden z gtéwnych moty-
wow tworzenia modelu wspét-
pracy opartego na przejrzysto-
$ci regul oraz wzajemnej dyscy-
plinie. Dotyczy to zwlaszcza poli-
tyki platnosci - ryzyko spekulacji
na zobowigzaniach przez kontra-
henta staje si¢ praktycznie calko-
wicie wyeliminowane. W efekcie
mozna z pewnoscig stwierdzi¢,
ze model B2B wywiera korzystny
wplyw na sytuacj¢ finansowa
przedsigbiorstwa.
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Z drugiej strony, wspolpraca
na polu B2B zobowiazuje do ter-
minowos$ci dostaw. W rezul-
tacie partner réwniez odnosi
wymierne korzysci (w postaci
cho¢by zniwelowania wymienio-
nego wczesniej efektu sprzedazy
utraconej).

Innym zasadniczym argu-
mentem ,za’” modelem B2B jest
skoncentrowany popyt, pozy-
tywnie oddzialujacy na wielko$¢
sprzedazy, a takze warto$¢ przy-
chodéw przedsiebiorstwa.

B Jak mozna
sfinansowa¢
wdrozenie takiego
systemu?

Istnieje wiele sposobdw, by uzy-

ska¢ dofinansowanie na wdroze-

nie systemu B2B.

Jedng z opcji pozostajg nie-
zwykle popularne w ostat-
nich latach dotacje unijne, przy-
znawane w ramach Regional-
nych Programéw Operacyjnych
(tzw. RPO). Mimo to nalezy pamie-
ta¢, iz wymienione rozwigzanie
posiada wiele ograniczen. Przede
wszystkim system zarzadzania
relacjami partnerskimi powinien
stanowi¢ element szerszej inwesty-
cji, a caly projekt powinien wpi-
sywaé si¢ w wymagane kryteria
(spo$rdd ktorych najbardziej istot-
nymi a zarazem uniwersalnymi
sg: wzrost zatrudnienia, zgodnos¢
z ochrong $rodowiska, wprowadza-
niem nowych produktéw lub ustug,
najlepiej innowacyjnych).

Optymalnym sposobem
pozyskania dodatkowego zro-
dla finansowania tego rodzaju
inwestycji jest dzialanie 8.2 Pro-
gramu Operacyjnego Innowa-
cyjna Gospodarka. Glowny cel
dziatania nie wymaga ponosze-
nia dodatkowych nakladéw (jak
w RPO). Duzo bardziej liberalne
sa rowniez kryteria wyboru pro-
jektéw — w praktyce konieczne
jest jedynie wykazanie charak-
teru B2B planowanego przedsie-
wziecia.
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Szczegolnie warto podkreslic,
ze w ramach wdrazania systemu
przedsiebiorstwo moze réwniez
pozyskaé czesciowe finansowanie
miedzy innymi nastepujacych
kategorii kosztowych:

B zakup i wdrozenie wartosci
niematerialnych i prawnych
— aplikacji stuzacych do stwo-
rzenia systemu,

B zakup s$rodkéw trwalych -
przede wszystkim kompute-
réw (stacjonarnych lub prze-
no$nych), serwerdw, jak réw-
niez maszyn i urzadzen,

B szkolenia specjalistyczne
zwigzane z tematyka pro-
jektu,

B wynagrodzenia oséb zaanga-
zowanych w realizacje pro-
jektu,

B ustugi doradcze - czyli zakup
eksperckich analiz infor-
matycznych, technicznych,
wdrozeniowych oraz pozo-
stalych, ktére sg potrzebne do
prawidlowego przebiegu pro-
jektu od strony techniczne;j.
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W zaleznosci od wielko-
$ci oraz charakteru dzialalnos$ci
przedsiebiorstwa, a takze lokali-
zacji inwestycji, mozna uzyskaé
dofinansowanie rzedu nawet do
70% jej wartosci.

Dos$wiadczenie wskazuje, iz
zainteresowanie dzialaniem 8.2
jest takze duzo nizsze, niz w przy-
padku Regionalnych Programoéw
Operacyjnych.

B Specyfika

dziatania 8.2
Pomimo opisanych powyzej nie-
watpliwych zalet, dzialanie 8.2
jest jednak bardzo specyficzne,
stad niewiele firm funkcjonujg-
cych na rynku (réwniez ustug
doradczych) jest w stanie stwo-
rzy¢ i opisa¢ inwestycje w spo-
sob profesjonalny i nie budzacy
watpliwoséci. Przede wszystkim
nalezy mie¢ na wzgledzie, iz opis
systemu nie moze koncentro-
wac sie wylacznie na zaleznosci
dostawca — odbiorca (pomimo,
ze stanowi ona bezposredni cel
jego wdrozenia). Nalezy row-
niez wykaza¢ mozliwie najszer-
szy wachlarz pozostalych korzy-
$ci wynikajacych z wdrozenia
systemu, nawet tych najmniej
uchwytnych. Dlatego tez nalezy
zwroci¢ uwage przede wszyst-
kim na umiejetny opis funkcjo-
nalny systemu - stanowiacy naj-
bardziej istotny czynniki decydu-
jacy o uznaniu za typ B2B.

Innym specyficznym wymo-
giem jest konieczno$¢ przedsta-
wienia dwoch umoéw o wspot-
pracy. Jednakze ich zapis nie
moze pozostaé przypadkowy -
nalezy operowac jezykiem suge-
rujacym szeroki charakter wspol-
pracy (stad duza cze$¢ wnioskow
jest odrzucana m.in. wlasnie ze
wzgledu na tres¢ umoéw). Istotng
role pelni réwniez umiejetny
dobor partnerdw.
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